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INTRODUCCION

En el Ecuador existen numerosas empresas consagradas a la venta de productos de consumo
masivo, los cuales precisan estar en constante mejoramiento para ser competitivos, una de ellas
es el Comercial "Minimarket Anthony ", La matriz de dicho local esta ubicada en el canton
Babahoyo provincia de los rios donde se puede localizar en la Av. Universitaria y calle T la cual
se establecio que las compras son significativas en el canton Babahoyo, la cual se han venido
demostrando varios problemas y se ha identificado uno, el poco uso de las técnicas de
promociones, y las técnicas publicitarias para dar a conocer el producto y poder tener mas ventas
dentro de su actividad comercial.

Las empresas han descubierto que el marketing, es mas que en una herramienta de apoyo, un
escenario en el cual puede asumir decisiones gerenciales que soportan la direccion estratégica de
la organizacion orientada hacia el consumidor.

Actualmente las empresas deben orientar al consumidor, atender a sus necesidades, y no
limitarse a dar a conocer un producto. El conocimiento del mercado en donde se desenvuelve las
empresas les permiten orientar las acciones de producto hacia un segmento definido y con las
estrategias imparte en el mercado su producto, provincial y nacional.

Las estrategias de marketing son beneficiosas para las empresas, sean esta pequefias,
medianas, grandes, para poder posesionar en el mercado ante la competencia.

Poner en funcionamiento un plan en las ventas para el comercial " Minimarket Anthony", se
lo dara la influencia de los consumidores y a su vez mejorar los niveles de ventas, mejorando su
imagen corporativa, para hacer mas atractivo el comercial y poder competir con los demas

comerciales dedicada en esta misma actividad.



Las cuatro P producto, precio, plaza y produccion, aprobara modificar las estrategias de
mercado, para una buena planificacion, administracion que aplica un plan estratégico en ventas e
implementacién en el mercado. La planificacion estratégica es un proceso sistematico de
desarrollo e implantacion de planes para alcanzar propositos u objetivos.

El presente caso de estudio tiene como propdsitos principales analizar un Plan estratégico
publicitario para el mejoramiento de las ventas en el comercial " Minimarket Anthony”

El presente proyecto tiene la finalidad de proponer herramientas de Marketing al comercial "
Minimarket Anthony ", este comercial muestra una baja de utilidad, por la falta de conocimiento
y aplicacion de estas herramientas, ademas se busca que a través de estas, se incremente sus
ventas.

Cada dia la competencia esta en aumento, los negocios aumentan y los pequefios negocios
deben buscar soluciones que les permitan ser competitivos en el mercado para fortalecer su
supervivencia. Ningin negocio puede mantenerse sin aplicar estrategias que les permitan mejorar
su método de trabajo, el cambiar y adaptarse a las nuevas necesidades de los clientes es la
respuesta para perdurar y desarrollarse.

Por lo que es de mucha importancia, mostrar las ventajas competitivas que genera la
aplicacion del Marketing como herramienta facilitadora para la toma de decisiones por parte de
los consumidores, el objetivo del Marketing es la comunicacion visual de los productos, del
espacio en donde el cliente se encuentra en el momento de la compra, para que los mismos sean
mas atractivos en el momento de la decision y facilitar la accion de compra de su producto en el
clientes.

La linea de investigacion que se utilizara en este caso de estudio es de productividad y

competitividad, debido a que, competitividad es a la capacidad que tiene una empresa, region o



pais de obtener mayor rentabilidad en el mercado en relacion a sus competidores. Es el indicador
que permite medir o comparar la productividad de uno y la productividad de los otros ofertantes
del mercado.

El objetivo general es disefiar estrategias publicitarias para el comercial “Minimarket
Anthony” del canton Babahoyo para mejorar las ventas de sus productos.

La metodologia empleada en este tipo de investigacion sera realizado de forma cualitativa,
segun (Portillo, Rojas, & Hernandez, 2192-Texto del articulo-7372-2-10-20150826.pdf, 2014)
“La investigacion cualitativa utiliza la recoleccion de datos sin medicion numérica para descubrir

o afinar preguntas de investigacion en el proceso de interpretacion.”



DESARROLLO

El comercial Minimarket Anthony S.A fue creado el 12 de septiembre del afio 2006, cuenta
con su matriz y varias sucursales, pero la principal esta ubicada en la avenida universitaria frente
al Colegio Eugenio Espejo, dentro de la ciudad de Babahoyo provincia de Los Rios. Adicional a
la Matriz cuenta con sucursales: en la avenida 5 de junio, calle Olmedo y Juan x marcos,
Clemente Baquerizo, Martin y casa y 5 de junio y una cerca del cruce de Chilintomo, via a
Guayaquil donde se han ido sumando mas sucursales a nivel nacional.

El nombre de la empresa es: MINIMARKET ANTHONY S.A. El negocio se desarrolla en un
local amplio perteneciente a su duefio, el Sr. Marcos Duche, a quien de carifio los moradores lo
Ilamaban Anthony.

El negocio posee aproximadamente 14 afios en el mercado y su principal razon social es la
venta al por menor de productos varios como: leche, agua, detergentes, productos de limpieza
personal, entre otros. A partir del afio 2000 cuando fallece el propietario principal el Sr. Marcos
Duche (su hijo) decide retomar la actividad comercial del Minimarket Anthony S.A.” bajo el
mismo nombre e invierte un capital de 5,000 USD para adecuar el negocio y ampliar el surtido;
asi, por ejemplo, si anteriormente comercializaba detergentes de marca Deja, con esta nueva
estrategia, se implementaron nuevas marcas como Omo, Ariel, o Ace.

En el afio 2014, se incorpora la venta de linea blanca como: secadora de ropa, licuadora,
extractores, microondas, cafeteras etc., lo que no tuvo un mayor crecimiento en las ventas ni la
acogida esperada por parte del duefio del Minimarket, situacion que se mantiene hasta la
actualidad, sin obtener los resultados esperados.

Las ventas en los productos de consumo masivo han tenido un crecimiento constante todos los

afios desde su inicio, aumentando la utilidad del Minimarket Anthony; no obstante, no ha



ocurrido lo mismo en la linea blanca que se implementaron, por ende el duefio del Minimarket
quiere reforzar esa linea de negocio.

La capacidad total del “Minimarket Anthony” en la actualidad es de 90 a 100 personas y
cuenta con 5 carriles de distribucion de sus productos, mismos que se encuentran divididos en:

1. Carril de productos de limpieza del hogar (detergente, desinfectante, cloro, escobas entre
otros)

2. Carril de juguetes

3. Carriles de productos de consumo de primera necesidad (agua, leche, pan, huevos entre
otros).

4. Carril de productos de cuidado personal (desodorante, shampoo, cremas, gel entre otros)

5. Carril de productos alcoholicos

Inicialmente se atendia a las personas desde la ventana, era una tienda hermética que no
permitia el ingreso de los consumidores; a partir del fallecimiento del fundador, la tienda
Anthony empieza a tener un auge exponencial. Su hijo, quien toma las riendas del negocio,
empieza asistir a cursos de ventas y tecnologia, al no haber suficiente oferta de este tipo de
productos en los afios 2000 en la ciudad de Babahoyo.

El Minimarket Anthony empez6 a recibir muchos més consumidores de lo habitual. El actual
gerente indica que las personas preferian comprar en Minimarket Anthony por su variedad de
productos y porque encontraban todo lo que necesitaban. EI heredero logré conseguir un
préstamo de 45,000 USD e invertir las cortas ganancias generadas en la implementacion de
tecnologia, redisefio y ampliacion del local donde en su inicio tuvo una nueva acogida de
usuarios pero con el tiempo fue bajando el ingreso de los consumidores y asi mismo las ventas

fueron decayendo x la falta de estrategias en el local hasta la actualidad.



El planteamiento de este problema actualmente en las empresas se desenvuelven en un
entorno muy inestable y competitivo que se desarrollan rdpidamente sus estrategias, los avances
realizados en tecnologia, nuevas politicas de los organismos reguladores, y la fidelidad por parte
de los consumidores disminuye cada vez més. El comercial " Minimarket Anthony " es un
comercial que vende bienes de consumo masivo en un modelo de autoservicio entre los que se
encuentran alimentos, articulos de higiene, limpieza y linea blanca.

Esta empresa se ve afectado por la competencia que es el gran problema en ventas, la
inapropiada comercializacion de productos de consumo masivo debido al poco uso de procesos
realizados en el comercial, dentro de su negocio. En cambio, una manera correcta de mitigar los
problemas es controlar y evitar que estos crezcan, lo cual significa que podriamos valernos de
métodos y técnicas para la exhibicion y presentacion de los productos en venta x medio de
métodos publicitarios.

El poco conocimiento de la comercializacion de productos afecta no tan sélo a los pequefios
sino también a los grandes distribuidores de productos de consumo masivo y asimismo a las
empresas productoras del entorno comercial del canton Babahoyo.

No se han logrado potenciar las ventas de productos de poca rotacion, por la escaza
utilizacion de técnicas publicitarias para poder tener una mejor comercializacién de los
productos. También existe una exhibicion inadecuada de los productos ya que no se separan por
familias ni por niveles de demanda de los mismos ocasionando que la publicidad colocada no
logre su efecto de concentrar la atencidn en los productos que necesitan salir del mercado y
donde existe mayores niveles de inversion.

La percepcion generada de que el comercial * Minimarket Anthony " es un almacen de poco

surtido y sin variedad de productos para atender a los clientes esté incidiendo en el grado de



fidelizacion de los clientes ya que se han observado poco frecuentes o recurrentes. De alli, la
necesidad de analizar a través de esta investigacion al comercial " Minimarket Anthony " de esta
ciudad babahoyense. Ya que cuenta con algunas divisores de comercializacion visual; y no estan
potencializadas debido a que no tiene un conocimiento profundo, limitando las ventajas que trae
su aplicacion.

La problematica radica ¢Cudl es la estrategia del marketing para mejorar la calidad en las
ventas en el comercial " Minimarket Anthony" con base en la identificacion de las debilidades
para buscar una solucion y alcanzar un nivel de ventas y servicios mas altos?

Disefiar estrategias publicitarias para el comercial “Minimarket Anthony” del cantén Babahoyo.

La metodologia de la investigacion es la preparacion previa de las situaciones que posibilitan
la recoleccion y andlisis de la informacion necesaria para alcanzar resultados notables al concluir
la investigacion, esto implica formular claramente el problema de investigacion para detallar el
tipo de informacidn que se requiere en un determinado momento.

La informacién de objetivo involucra concepto y proposiciones que deben derivarse del
marco teorico, donde son definidos. A su vez los objetivos deben corresponderse con las
preguntas realizadas y deben estar contemplados en la metodologia propuesta. En definitiva, los
concepto proposiciones y enfoques que se utilizaran en un estudio deberan ser lgicas y
tedricamente con el encuadre general.

El objetivo de este punto es fijar el plan que guiara los pasos de recoleccién y analisis de la
informacion adquirida para el proyecto que se desea llevar a cabo.

Técnicas e instrumentos.
Técnicas

-Encuesta



Es un conjunto de preguntas con las cuales se busca recaudar datos por medio de un cuestionario
predisefiado, dirigidas a un conjunto de personas para conocer estados de opinion.

Recoleccion de informacion.

-Seleccidn de técnicas.

Instrumentos.

-Cuestionarios

Técnica que a través de preguntas abiertas o cerradas permite recopilar datos de toda la
poblacion o de una parte representativa de ella.

El marketing segun (Noblecilla, Granados, 2018) EI Marketing, es un tema que se utiliza
comunmente para analizar el comportamiento que tienen los consumidores, donde, se establece
los lineamientos estratégicos y psicolégicos que determinan la forma como una persona adquiere
un producto o necesita de un servicio. En el siglo XXI, el Marketing marca tendencia mundial
mediante el uso de las redes sociales haciéndose imprescindible para el desarrollo sustentable de
una empresa u organizacion. Claro esta, que sin el Marketing probablemente muchos productos o
servicios fueran desconocidos o simplemente nunca hubieran salido a la luz mundial.

Consiste en poder planificar, con bastante garantia de éxito, el futuro de nuestra empresa,
basandonos para ello las respuestas que ofrezcamos a las demandas del mercado, el entorno
donde se posesiona cambia y evoluciona constantemente, el éxito de la empresa dependera en
gran parte de la capacidad de adaptacién y capacitacion a los nuevos cambios. (Rafael, 2016)

Las estrategias de marketing son las opiniones tradicionales acerca de la estrategia ya que
comenzaron a cambiar a mediados de la década de 1990. Los avances en la tecnologia de
computo, comunicacion y tecnologia de informacion cambiaron para siempre el mundo y las

formas en que las empresas llegan a los clientes potenciales. (Ferrell, 2013)



Es el conjunto de acciones que se puede realizar para lo referente a la relacion que existe entre
el mercado (o los consumidores) y un negocio o empresa. Acciones como la recoleccion de
informacion procedente del mercado (por ejemplo, conocer necesidades de los consumidores), el
disefio de productos (que se encarguen de satisfacer dichas necesidades), la informacion de la
existencia de nuevos productos a los consumidores, la distribucion de nuestros productos a los
consumidores.

Segun (Gonzalez, 2017) busca conocer las necesidades actuales y futuras de nuestros clientes,
localizar nuevos nichos de mercado, identificar segmentos de mercado potenciales, valorar el
potencial e interés de esos mercados, orientar a la empresa en busca de esas oportunidades y
disefiar un plan de actuacion que consiga los objetivos buscados. En este sentido y motivado
porque las compafiias actualmente se mueven en un mercado altamente competitivo se requiere,
por tanto, el andlisis continuo de los diferentes factores del DAFO, no s6lo de nuestra empresa
sino también de la competencia en el mercado. En este contexto las empresas en funcion de sus
recursos y capacidades deberan formular las correspondientes estrategias de ventas en marketing
que les permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja a la competencia.

Segln (Charles, 2017) La estrategia de Marketing se refiere a las actividades de seleccionar y
describir una 0 méas mercados metas y desarrollar y mantener una mezcla de Marketing que
produzca intercambios mutuamente satisfactorios con estos.

Un Plan Estratégico es el documento que sintetiza a nivel econémico-financiero, estratégico y
organizativo, el posicionamiento futuro de la empresa es el plan estratégico o planificacion
estratégica definira nuestras lineas maestras de actuacion, sobre la base de nuestro conocimiento
de las relaciones entre la Fundacion, sus acciones, el entorno y los resultados, y guiara nuestra

toma de decisiones en los diferentes niveles de la organizacion.



La planificacion es la prevision de escenarios futuros y la determinacion de los resultados que
se obtengan, mediante el analisis del entorno para minimizar riesgos, con la finalidad de
optimizar los recursos y definir las estrategias que se requieren para lograr el proposito de la
organizacion con una probabilidad de éxito. (Solorzano, Alafa, 2016)

En el marketing digital las reglas de juego del mercado cambian rapidamente y la tecnologia
lo estd cambiando, hasta la manera que el marketing se desarrolla en las empresas. Ya no se trata
solo de la tecnologia, sino también y sobre todo, los cambios en esas nuevas tecnologias estan
provocando. El universo con la tecnologia se extiende en la sociedad y genera nuevos estilos de
vida y nuevos habitos de consumo.

El real cambio de este nuevo mundo computarizado con tecnologia es que podemos estar
conectados a cada momento y en cualquier lugar. Y en ese nuevo mundo se desarrolla
imparablemente el llamado "marketing digital™ que va ocupando su lugar en las estrategias
empresariales introduciendo nuevos conceptos y nuevos retos. (Famet, 2015)

En el marketing directo es un método que sirve para distribuir bienes y servicios; es un
sistema interactivo ya que utiliza uno 0 mas medios publicitarios para conseguir una respuesta
mensurable y/o una transaccion comercial en un punto determinado.

Es un sistema interactivo que utiliza uno o mas medios de comunicacion para obtener una
respuesta medible en un publico objetivo. Difiere de los métodos habituales de publicidad en que
no utiliza un medio de comunicacion intermedio o se expone en publico, como por ejemplo, en el
punto de venta. Por el contrario, se envia directamente al consumidor. (Alvarado, 2015)

En el marketing relacional es el cuerpo focal que permite a cualquier empresa de servicios
atraer y construir relaciones en el mercado. Estan denominadas marketing externo, interno e

interactivo, constituyendo en el denominado modelo triangular de marketing de servicios.



Este tipo de programa de marketing conversacional tiene como objetivo establecer y mantener
una relacidn estrecha con los futuros clientes, usando la conversacion personalizada a través de
una persona por medio de redes sociales.

El Marketing Conversacional es realmente til para darle al cliente un servicio personalizado
escalable, desde el departamento de marketing y el de ventas.

Este concepto esta especialmente orientado a los clientes. Es decir, escuchar a los clientes
potenciales en forma individual, entender sus preocupaciones y necesidades para proporcionarles
contenidos Utiles basados en sus pedidos. (Pecanha, 2019)

(Gonzales, 2013) La mejor publicidad es la que hacen los clientes satisfechos. No solo
queremos fidelizar a nuestros clientes, ademas queremos convertirlos en evangelizadores. Un
cliente que habla bien de nosotros es la mejor estrategia de ventas comercial.

La parte sencilla de negociar es pensar que alguien necesita de tu producto o servicio y que
esta dispuesto a comprarlo. En caso contrario, no existirias, pues empresa que no vende, se
extingue. La parte complicada es elaborar una estrategia. Para ello, vale partir de la primicia de
que los integrantes de la organizacion tienen que estar enfocados en esta tarea, no sélo los
miembros del departamento comercial.

Las ventas se encargan del intercambio entre un bien o servicio por un equivalente
previamente pactado de una unidad monetaria con la finalidad de repercutir, por un lado, en el
desarrollo y plusvalia de una organizacion y nacion y, por otro, en la satisfaccion de los
requerimientos y necesidades del comprador. Para ellos se basa en una serie de técnicas de
comunicaciones psicoldgica y conocimientos técnicos; para informar de los beneficios y

conveniencia del intercambio a conveniencia de ambas partes. (Sierra Miranda, 2014)



También es un intercambio de bienes o servicios por dinero. En el area legal, hablamos de
una transferencia de derecho de posesion de un bien, por dinero. En el sector contable y de
finanzas, se trata del monto total adquirido por la prestacion de servicios o por productos.

Sin importar cuél sea el caso, las Ventas son el eje central de todo negocio. Es la accion
esencial de cualquier operacién comercial. (Navarro, 2013)

Las ventas pasivas es el tipo de ventas que el cliente inicia al proceso de la compra.

En cambio las ventas activas es la que formar parte importante del enfoque del proceso, y
hacia él se canaliza los recursos y esfuerzos. Tanto la empresa como los vendedores han tomado
la iniciativa buscando la satisfaccién del cliente. (Madero, 2013)

(Horvey, 2015) Los clientes potenciales son los que hoy dispones de més recursos para saber
mas acerca de tus clientes potenciales gracias al Internet. De esta manera, obtendras datos
importantes, por ejemplo, quién es la persona, a qué se dedica, en qué medio se desarrolla 'y en
qué zonas geogréaficas show su empresa. Incluso, puedes darte una solucion sobre cuéles son sus
necesidades u areas de oportunidad en donde te puedes convertir en su nuevo socio de negocios.

El cliente o consumidor es el activo mas importante de la empresa porque todos los esfuerzos
se dirigen a satisfacer sus necesidades. Es necesario entender que la empresa depende de sus
clientes y no lo contrario, ya que muchas veces se cae en un aire de superioridad que logra que el
cliente se sienta menospreciado, lo cual es un error grave. (Navarro, 2013)

(Castells, 2013) Los vendedores son personas cuya vocacion es persuadir negociando, y
negociarnos hace menos primitivos y mas civilizados. Incluso cuando prevalece la presuncion en
las mas dura de la venta. Esta siempre se hace con palabras, no a golpes, sera bueno que los

vendedores revisen sus comportamientos con los clientes, porque pueden ser demasiado



agobiantes, algo impertinente méas bien aspero en el trato y, definitivamente pocos revolvedores
de problemas y pocos profesionales.

(Kossen, 2016) Es importante que se intente familiarizarse con la politica tanto de su
compafia como la de sus clientes con respeto al ofrecimiento y recepcion de regalo algunas
compafiias ofrecen abiertamente regalos a sus clientes, incluyendo el uso de sus instalaciones de
recreo, mientras que otra considera que sus actividades son una forma de soborno inmoral.
Muchas compafiias han desarrollado politicas especificas contra cualquier tipo de gratificacion.

(Kossen, 2016) Cabe matizar que la finalidad ultima de la venta relacional es conseguir
retener clientes, frente a la bisqueda de nuevos clientes. En definitiva, se persigue la lealtad y
fidelizacion de la clientela. Por ellos, un plan de ventas relacional puede ser, y en muchas
ocasiones es entendido como un plan de fidelizacion.

(Kuster, 2015) No se trata de por lo tanto de actuaciones puntuales en el tiempo. Se debe
plantear una orientacion al cliente y en la calidad de servicio. Para mejorar propdsito positivo en
el &ambito de unas relaciones estables y duraderas con el cliente.

(Gonzales, 2013) Muchos negocios a pie de calle se limitan abrir la puerta con la esperanza de
que alguien entre y compre. Esta estrategia reactiva es un lastre. Mejorar punto de venta:
optimizar la manera de mostrar nuestros productos: algunas técnicas de venta en tienda pueden
ser colocar los productos mas caros a la altura de los ojos o rotar los expositores y escaparates.

(Gonzales, 2013) La mejor publicidad es la que hacen los clientes satisfechos. No solo
queremos fidelizar a nuestros clientes, ademas queremos convertirlos en evangelizadores. Un
cliente que habla bien de nosotros es la mejor estrategia de ventas comercial.

La parte sencilla de negociar es pensar que alguien necesita de tu producto o servicio y que

esta dispuesto a comprarlo. En caso contrario, no existirias, pues empresa que no vende, se



extingue. La parte complicada es elaborar una estrategia. Para ello, vale partir de la primicia de
que los integrantes de la organizacion tienen que estar enfocados en esta tarea, no sélo los
miembros del departamento comercial.

(Gonzales, 2013) Los procesos de ventas pueden ser tan sencillos o complejos como td
quieras. Esto va relacionado con el tipo de oferta que tienes. No es lo mismo promocionar
botellas de agua, que ofrecer un servicio de consultoria a la medida. En la teoria se ensefia como
un método lineal paso a paso, en donde tiene que presentarse con el cliente, hacer una
presentacion y cerrar el trato.

El cierre de venta es el momento clave del proceso, si un vendedor no tiene la suficiente
pericia para manejar esta fase, es muy probable que no se logre el

Realizando un analisis comparativo sobre la falta de publicidad y la baja en ventas se puede
establecer que las ventas han disminuido y esto se debe a que al inicio en el mes de marzo
cuando comenz6 los contagios de los habitantes de la ciudad bajaron més las ventas ya que al
realizar sus compras eran atractiva, hasta que luego surgié en que los nuevos mercados daban
productos mas convenientes y baratos, esto ocasion6 que se redujera el individual que laboraba,
porque la rotacion de mercaderia se volvia lenta, la competencia es otro factor que origind que
las ventas disminuyeran ya que no aplicaban la publicidad para dar a conocer sus productos
aunque el administrador tubo que aplicar estrategias de atencion en el horario por lo que
actualmente no cierra en hora de almuerzos y abre en horas muy tempranas para atender a los
clientes.

Ya que la discusion de resultados antes la necesidad de establecer las falencias que tiene el
comercial " Minimarket Anthony ", se obtuvo el resultado que no habia muchas ventas y acogida

por los usuarios por la falta de publicidad al dar a conocer sus productos.



El resultado obtenido en la encuestas consiguio respuestas optimas, por la sencillez de los
términos utilizados en la encuesta.

El presente cuestionario ha permitido realizar un diagnostico de la situacion de la empresa en
cuanto a permitir aplicar la planificacion estrategias publicitarias de marketing, considerando que
las mismas van hacer importantes para la seleccion y posicionamiento de nuevos productos y
servicios y superar los problemas existentes en ventas por falta de publicidad.

De acuerdo con las encuestas realizadas en el canton Babahoyo se concluye que el Comercial
“Minimarket Anthony " debe tomar en cuenta como punto aplicar las publicaciones y promocién
de nuevos productos para su comercializacion, ya que las personas que adquieren los productos

estan enfocandose en lo tradicional y como se promueve los mismos.



Conclusiones

Esta investigacion desarrollada en el comercial “Minimarket Anthony” donde se efectuo
un estudio minucioso para detectar los inconvenientes que atrofian el funcionamiento
correcto en sus funciones, en el cual para obtener la informacién se utilizé un método de
recoleccion de datos dirigidas por una parte a los colaboradores de la empresa y por la

otra a el administrador del mismo.

Se puede concluir que en el siguiente caso es muy necesario, prestar atencion al
compromiso que muestra los empleados en el trabajo, aplicando métodos para crear la
conexion necesaria para el crecimiento y desarrollo tanto de la empresa como el
empleado es decir el beneficio de ganar todos, ya como resultado de evadir su

importancia los objetivos que jamas se cumpliran a cabalidad.

Es necesario que el comercial “Minimarket Anthony” aplique estrategias de atraccion al
mercado local, como: descuentos especiales, ofertas promociones, para tratar de retener
clientes y mejorar la rentabilidad del negocio y aplicar publicaciones para dar a conocer

su producto.
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ANEXOS

Como ve la atencion en el comercial “Minimarket Anthony”

Considera usted importante la publicidad de los productos del comercial “Minimarket

Anthony”

Cuando usted ingresa al local comercial antes mencionado a realizar las compras se fija en

la ubicacion de los productos. ¢Por qué?

Considera usted importante que los productos que se exhiben en las perchas deben tener

los precios respectivos

Ha realizado compras en el comercial “Minimarket Anthony” y como es su atencion

Como califica usted la distribucion de los productos en las perchas en la despensa

“Minimarket Anthony” ;Por qué?

. Usted cree que el rotulo de la despensa “Minimarket Anthony” atrae a los consumidores.

¢Por que?

Le agradaria que la despensa “Minimarket Anthony” mejore su imagen corporativa. Por

qué?



9. Considera que la despensa “Minimarket Anthony” realice alguna actividad para

promocionar sus productos y cuales serian

10. Considera usted que el comercial “Minimarket Anthony” implemente un plan de

marketing para incrementar sus ventas. ¢Por qué?



